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El desarrollo del hombre debe conside-
rarse como configurado por diferentes as-
pectos complementarios, los cuales
eventualmente pueden entrar en contra-
dicción unos con otros. Los principales as-






El desarrollo biológico se refiere a los
diferentes aspectos físicos, neurológicos y
estructurales que configuran el creci-
miento del hombre, regido por leyes bioló-
gicas y naturales y muy ligada a nuestra
naturaleza animal, a la vez que manifiestan
las caracteristicas propias de la especie
Homo Sapiens, que mediante desarrollos
especiales, como los del cerebro, el
sistema nervioso o la capacidad de abs-
tracción, nos permiten separarnos del
reino animal y formar parte de la especie
humana.
El desarrollo biológico determina nues-
tro crecimiento físico, enmarca nuestras
pOSibilidades de actuación en el tiempo y el
espacio. al restringirnos a las posibilidades
que nuestra configuración corporal nos
proporciona. Nos proporciona una base
instintiva y neurológica, que nos orienta en
nuestra interacción en el medio, aunque la
determinación instintiva de nuestra con-
ducta, es sin duda mucho menor que en los
animales. Un solo ejemplo bastará para
ilustrar este planteamiento: nuestro com-
portamiento sexual, la escogencia de pare-
Ja. la afinidad hacia otro sexo, las formas
especificas de conducta amorosa, no vie-
nen determinados como en los demás ma-
míferos por la simple urgencia instintiva,
sino que se orientan por aspectos de so-
cialización, propias de nuestro medio cul-
tural, familiar y social. De esta manera
vemos cómo la cultura en la que nos move-
mos es en última instancia la responsable
del proceso de volvernos hombres.
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Veamos entonces los demás aspectos
del desarrollo, los cuales buscaremos se-
parar para efectos de claridad en la expo-
sición, pero Que en realidad se presentan
de forma simultánea
El proceso de desarrollo psicosocial se
refiere a los diferentes aspectos de nues-
tra personalidad, hábitos, actitudes, valo-
res, costumbres, antipatías, motivaciones y
necesidades sociales, Que se van desa-
rrollando de manera no continua como un
ovillo Que se desenvolviera plácidamente,
sino Que por el contrario, están desde
nuestro nacimiento inmersos en perma-
nentes contradicciones, normas, presio-
nes e insatisfacciones.
El desarrollo psicológico del hombre es
el resultado de la permanente y cambiante
confrontación entre nuestros deseos y la
búsqueda de su satisfacción, contra la
realidad que nos rodea, en la cual otras
personas buscan de igual manera satisfa-
cer sus propias necesidades.
Nuestra primera relación, en la infancia,
con nuestros padres, nos sitúa ante la Ley,
trasmitida por las normas del lenguaje
tanto verbal como no verbal, mediante el
cual ellos nos comunican lo correcto y lo
incorrecto, lo bueno y lo malo, lo que es de-
seable y lo Que no lo es, las diferencias en-
tre hombres y mujeres, los hábitos de
comida, higiene y educación, las formas de
manejar conflictos, la manera de dar y
recibir afecto y cientos o miles de otras in-
dicaciones que de forma continua son pre-
sentadas ante el niño, el adolescente o el
adulto por la sociedad y sus represenfan-
tes, padres, hermanos, profesores,
esposos, etc.
El desarrollo psicológico y social es pues
el resultado de una continua confrontación
del hombre frente a la realidad, tal y como
ésta es presentada por otra persona. Esta
confrontación le plantea al hombre el
cumplimiento de una serie de tareas
vitales, establecidas en forma arbitraria -
pero a la vez fija y rígida- por la cultura y la
sociedad, mediante las cuales se cumple
un proceso de socialización, que permitirá
hacer de cada "animalito humano" un ser
socializado, vinculado más o menos
sólidamente a los valores de sus grupos de
referencia y "útil" a los fines de la sociedad
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En los escenarios familiar, académico
y laboral. se encuentran diferentes retos,
problemas y oportunidades, que son en-
frentados por cada ser humano en un
momento especifico de su existencia y
cuyo resultado determinará el avance, el
retroceso o el estancamiento del desarro-
llo en esa situación especifica.
Dichas tareas vitales, son enfrentadas
con los recursos de que cada ser humano
dispone su inteligencia, voluntad, necesi-
dades y motivaciones, habilidades, temo- I
res y esperanzas, enmarcados en su confi-
guración física y biológica. Así, por ejem-
plo, en el escenario familiar, el niño debe
aprender a "ser un niño", aceptando este
rol y aceptando en consecuencia los roles
de padre y madre de sus progenitores, lo
mismo Que los respectivos roles de sus
hermanos y demás familiares. Cada socie-
dad y cada cultura tienen establecidas, asi
no estén escritas ni se verbalicen nunca,
normas y expectativas con relación a lo
que "normalmente" se espera de un niño
ante determinadas circunstancias, expec-
tativas que van acopañadas de sutiles san- ¡
ciones y premios. La forma como debe re- 'r
cibir los alimentos, la manera de expresar
su agresividad o su afecto, el trato a las
personas "mayores", su manera de
manejar sus necesidades sexuales, los I
comportamientos "masculinos" o "femeni-
nos", son apenas algunas de las tareas
vitales que la familia le presenta al nuevo
miembro, tareas que existen desde siem-
pre (desde antes de su nacimiento) y cuyo
éxito o fracaso en asumirlas determinará el
progreso en el desarrollo psicológico del
niño y también el proceso psicosocial de
conformación de la estructura familiar
La vida académica le presentará
también al joven, retos y tareas que debe
asumir, para continuar adelante en el
proceso de socialización establecido por la
cultura. La manera como se entregan los
conocimientos en la escuela, el rol de los
maestros, el aprendizaje del trato con los
compañeros de estudio, la preparación
para enfrentar "la vida real", la compren-
sión de conceptos matemáticos, de
historia o anatomía, la adquisición de há-
bitos de comportamiento grupal, de actitu-
des hacia los deportes, la religión o la
política, son asuntos propios de la situa-
ción académica.
Los hábitos de estudio adquiridos en
esta época de la vida serán fundamenta-
les más adelante, lo mismo que la oportu-
nidad y facilidad que se haya encontrado
para definir una orientación vocacional, tan
mal manejada en nuestro medio escolar.
Este primer contacto institucionalizado con
el conocimiento y el saber, en la medida
que permita al Joven y luego al adulto avan-
zar hacia la comprensión de principios,
teoría y conocimientos, que son de difícil
acceso para la mayoría de la población co-
lombiana, crea no sólo un proceso especial
de socialízación sino que enfrenta al
hombre ante la responsabilidad social de
utilizar estos conocimientos en beneficio
de sus compatriotas, que no han tenido la
fortuna de recibirlos y en los cuales la ig-
norancia o el analfabetismo funcional, son
en buena medida responsables de su cre-
ciente marginamiento social.
Con esto abrimos el campo para introdu-
cirnos al mundo laboral, con el cual mucha
de nuestra población entra en contacto
desde muy temprano en la vida. El trabajo
representa un poderoso medio de desarro-
llo humano, pues permite al hombre cono-
cer y transformar la realidad, poner la
naturaleza a su servicio y generar bienes y
riquezas para la sociedad Aquí desarrolla
el ser humano buena parte de su actividad
vital y debe también enfrentar tareas vita-
les que le permitan progresar como
hombre.
Las organizaciones. constituidas para
coordinar la actividad de las personas
hacia 12 consecución de objetivos. tienen
pues bajo su cuidado la creación de con-
diciones que permitan el pleno estímulo y
enriquecimiento de las potencialidades del
hombre. Cumplen las organizaciones un
papel fundamental, pues no sÓlo organi-
zan como su nombre lo indica, las activida-
des humanas para producir bienes o
servicios sino que además asumen o
deben asumir una responsabilidad social
con la comunidad, al propiciar el continuo
progreso material y espiritual de la
población, contribuyendo además a con-
solidar valores, prácticas y creencias que
permitan el progreso social general.
En el trabajo, las personas deben apren-
der a conocer sus propias motivaciones e
Intereses, identificar sus capacidades y
limitaciones, descubrir sus habilidades y
dar un sentido de auto-realización a su ac-
tividad diaria, en lugar de sentirse utilizados
por alguien ajeno a sus intereses.
En el trabajo se debe asumir el reto de
aprender a trabajar exitosamente con
personas de pensamientos, hábitos e ideas
muy dístíntas a las propias, a la vez que se
desarrolla la habilidad de identificar los in-
tereses y motivaciones de otros, para así
satisfacer tanto los propios intereses como
los de otros.
Aquí, los jefes tienen una gran respon-
sabilídad pues la organización les ha
proporcionado una autOridad que bien les
puede permitir Impedir el progreso de otros
o por el contrario, crear las condiciones
necesarias para que cada persona dé lo
mejor de si en beneficio del conjunto, para
así obtener su propio beneficio y progreso.
También vale recordar que una tarea
vital de especial importancia es la de satis-
facer las necesidades de los usuarios o
consumidores de los bienes o servicios
que la organización produce, pues son
ellos quienes en última instancia validan y
justifican la existencia de la organización
Como suele decirse "La organización exis-
te porque existe un cliente".
Vemos entonces que el desarrollo del
hombre se enmarca principalmente en un
contexto social, cultural que no es propio y
que en forma definitiva nos separa de
nuestros compañeros animales, al permitir
mediante el lenguaje y el proceso rip. sim-
bolización, relacionarnos con el r: ledio de
una manera distinta a como lo hace el ani-
mal, quien no conoce más espacio que el
aquí y más tiempo que el ahora, en tanto
que el hombre, gracias al lenguaje y a la in-
teligencia de él derivada, puede prever.
recordar. planear, anticipar acontecimien-
tos e imaginar situaciones que sobrepa-
san la realidad cotidiana.
El lenguaje, verbal y no verbal, y las
complejas relaciones de los grupos que los
que crecemos, aprendemos y trabajamos,
nos presentan de continuo, retos, expecta-
tivas, normas, prohibiciones, aspiraciones,
oportunidades para orientar nuestro de-
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sarrollo como seres humanos, vinculados
inexorablemente al destino de la sociedad.
Quienes leen estas notas, sin duda, per-
tenecen al reducido número de privilegia-
dos colombianos que tienen asegurada su
subsistencia, la alimentación satisfactoria
de sus hijos, una vivienda decorosa, un
trabaJo estable y un nivel educativo ade-
cuado. Estas personas han enfrentado a lo
largo de su vida muchas y muy diferentes
tareas Vitales y se encuentran por tanto en
la privilegiada posición de quien puede
analizar con conocimiento nuestra
compleja realidad social, abordar con pre-
visión el futuro, para asumir de forma res-
ponsable nuestro papel en la sociedad.
Este papel, como veremos enseguida,
puede enriquecerse con algunas guias
prácticas para iacilitar a otros y a nosotros
mismos, la permanente comunicación
enriquecedora que nos permita satisfacer
los intereses propios y de quienes se rela-
cionan con nosotros y con nuestra activi-
dad. Con esto damos introducción al si-
guiente tema.
LA COMUNICACION y LA
SATISFACCION DE INTERESES
El proceso de comunicación, amplia-
mente estudiado y descrito bajo muy diver-
sas perspectivas, puede enmarcarse para
los propósitos de estas notas, a un proceso
básico de interrelación entre las personas
mediante el cual se transmiten en dos vías
significados que pretenden en alguna
manera afectar a las personas participan-
tes en el proceso
Con esta amplia definición,
entenderemos por tanto como proceso de
comunicación, eventos como los siguien-
tes, a manera de simples ejemplos:
-Una madre amamantando a su hijo.
-Un jefe impartiendo órdenes a subal-
ternos.
-Una pareja discutiendo acerca de la
educación de los hijos
-Un niño jugando con una pistola de JU-
guete (interactuando con personajes
imaginarios o con parte de su propia
personalidad).
-Un vendedor mostrando las ventajas de
un articulo a un cliente potencial.
-Un político haciendo un discurso.
-Una pareja haciendo el amor.
-Alguien leyendo un libro (interactuando
por este medio con el autor del libro, así
éste ya esté muerto... )
-Una persona observando una obra de
arte (ídem al anterior ejemplo).
En estos eventos hay de por medio un
proceso de comunicación. que se carac-
teriza por algunos aspectos de interés. Los
protagonistas involucrados tienen cada
uno intereses o necesidades. que buscan
satisfacer con la comunicación o dicho de
otra forma con la relación. O sea, los inte-
reses de los personajes involucrados en un
proceso de comunicación, se buscan sa-
tisfacer justamente. mediante dicha rela-
ción. De otra parte, la presencia de estas
motivaciones (la necesidad despierta un
proceso motivacional), hace que la forma
como cada parte perciba a la otra, esté
determinada precisamente por dicha
motivación. Así, por ejemplo, la persona
que lee el libro. atenderá con mayor o
menor interés ciertas partes del texto
que en mayor grado se relacionen con sus
intereses o necesidades. Una persona con
conflictos afectivos con las figuras de au-
toridad, leerá de forma muy distinta un tex-
to sobre la disciplina en el trabajo que un
texto sobre las normas higiénicas en la ali-
mentación.
Un jefe que dependa en alto grado del
aprecio de sus subalternos, percibirá en
forma especial la manera como ellos reac-
cionen a sus órdenes. Un vendedor que
esté teniendo dificultades para cumplir
su cuota mensual de ventas. percibirá de
manera diferente las objeciones del cliente
que otro vendedor que esté "sobrado" en
cumplimiento de metas.
Tenemos pues que el proceso de comu-
nicación, se ve afectado por los intereses
en juego, a la vez que es la via de satisfa-
cerlos
Adicionalmente, y a medida que el pro-
ceso avance, esos intereses y expectati-
vas se ven modificados, con lo cual se esti-
mulan comportamientos dinámicos y
cambiantes, que se dan en un sentido u
otro dependiendo del grado en que los pa'r-
ticipantes perciban que el proceso está o
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no afectando, positiva o negativamente,
sus intereses.
De esta forrr;a, el proceso de comunica-
ción aparece en toda su complejidad, no
reducible a un esquema mecánico y
simplista de emisor, receptor, mensaje
Al comunicarnos con otros, no sólo nos
damos a conocer a través de nuestras pa-
labras y gestos, sino que también tenemos
ocasión de conocer al otro y de poder in-
terpretar y dar un sentido a lo Que dice, a lo
Que no dice, a la forma no verbal como lo
dice o como calla lo que no quiere decir
Comunicar es dar a conocer y al hablar a
otros acerca de nuestras opiniones, creen-
cias o necesidades nos ponemos también
frente a nuestro propio yo, con lo cual se
hace cierto aquello de Que hablando acer-
ca de nosotros mismos es la mejor manera
para conocernos.
El ser humano es ante todo un ser social,
lo que indica Que nuestra relación con
otras personas es la vía privilegiada me-
diante la cual satisfacemos nuestros de-
seos. Estos intereses, con relación a los in-
tereses de las otras personas, pueden ser
complementarios, idénticos, opuestos o
antagónicos. Son complementarios
cuando yo busco algo relacionado con lo
que usted necesita. Por ejemplo, yo Quiero
enseñar y usted desea aprender.
Los intereses son idénticos cuando los
dos buscamos lo mismo, por ejemplo ir a
ver determinada película. Pero, y es lo más
frecuente, los intereses pueden ser opues-
tos, como cuando usted quiere pagarme lo
menos posible por este artículo y yo quiero
sacar la mayor ventaja posible; o son anta-
gónicos cuando usted quiere obtener
plena libertad en sus decisiones y yo
espero que siempre haga lo que yo qUiero.
Los intereses opuestos y antagónicos
complican la comunicación y hacen que
debamos usar todo nuestro ingenio,
creatividad y voluntad de acuerdos, para
desarrollar fórmulas que permitan a las
partes obtener sus propósitos, sin perju-
dicar los deseos del otro.
Este proceso de búsqueda de acuerdos. se
fundamenta en el mutuo conocimiento y
expresión de intereses. expectativas, ne-
cesidades, esperanzas y temores. O sea
en abrir un diálogo. Este enfoque permite
superar las barreras que nuestros temores
representan y nos permite conocer con
precisión qué necesitamos, qué espera
de nosotros la otra persona y en qué medi-
da nuestra relación permitirá satisfacer
dichas aspiraciones.
LA COMUNICACION y EL
CONFLICTO
Siempre que los intereses de las partes
protagonistas de una relación humana
entran en contradicción bien por ser
opuestos o por ser antagónicos. surge la
posibilidad de un conflicto. El conflicto hu-
mano se caracteriza entonces por la
presencia de intereses cuya satisfacción
no puede darse de la misma manera y
medida para las partes involucradas. O
sea, si yo gano, Ud pierde y viceversa.
Como los intereses responden a la
búsqueda de satisfacción de necesidades
y éstas tienen un carácter subjetivo, buena
parte de los conflictos entre las personas
son en realidad conflictos percibidos y no
"reales". Así, por ejemplo, los conflictos
entre una pareja, o los que se producen
entre un jefe y su subalterno, o entre un
cliente y un vendedor, son conflictos que
existen en las mentes de las personas o
sea en la manera como cada cual percibe
las intenciones del otro, sus opiniones, ac-
titudes, etc
Esto no quiere decir que los conflictos no
existen: tan sólo que su existencia depen-
de a veces casi exclusivamente de las per-
cepciones de las personas Y esta carac-
terística es precisamente la que nos permi-
te pensar en maneras constructivas de
mane/ar nuestros conflictos, pues si la par-
te subjetiva es de tal magnitud, será enton-
ces muy Importante la comunicaCión entre
las personas, para asi hacer lo subJetiVO,
"obJetiVO", o sea comunicar, hacer común
lo que antes era privado
El manejo del conflicto debe entonces
basarse en un continuo proceso de comu-
nicación, mediante el cual se logre:
1. Identificar cuáles son los intereses o ne-
cesidades en juego
2. Analizar los síntomas externos del con-
flicto, o sea los comportamientos que
cada parte involucrada hace para man-
tener vivo el conflicto.
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3. Las expectativas de solución de cada
parte.
4. Los compromisos que cada parte está
dispuesta a asumir.
De esta manera, un conflicto interperso-
nal puede someterse a un análisis cuida-
doso, pausado y exhaustivo, en el cual se
logre captar el interés de las partes en la
solución, permitiéndose además separar el
problema de la persona, al mantener un
respeto hacia la otra persona y sus sen-
timientos, a la vez que se enfrenta con de-
cisión el problema común.
Así por ejemplo, se puede separar a "mi
hijo" (la persona) del "desorden en el cuar-
to" (el problema), en lugar de mezclar las
dos cosas acusando a mi hijo de "ser" un
desordenado. O también se debe separar
la persona (mi secretaria, como ser huma-
no con sentimientos y necesidades) del
problema (las cartas mal redactadas o el
archivo desordenado, o el cliente que fue
mal atendido), en lugar de unir persona y
problema acusándola de ineficiente, pere-
zosa, grosera. etc.
Este esquema, sencillo, permite que las
personas se responsabilicen de solucio-
nar el problema, en lugar de acusarse mu-
tuamente. Es decir se trata no de buscar
culpables sino de solucionar problemas.
LA BUSQUEDA DE ACUERDOS
Dentro de este proceso, una vez identifi-
cados los intereses en juego, se analiza
cuál es la incidencia de la relación en la
satisfacción de los intereses, para así valo-
rarla y buscar mantenerla como medio de
desarrollar nuevas fórmulas de acuerdo.
Este proceso de búsqueda de fórmulas de
de acuerdo, se establece a partir de la rela-
ción y se fundamenta en la relación misma,
pues una de las características más impor-
tantes del proceso de desarrollo humano,
es que es justamente mediante el estable-
cimiento de relaciones humanas como el
hombre busca la satisfacción de sus ne-
cesidades.
La creatividad entra aqul en juego, pues
la presencia continua del conflicto de-
muestra que las fórmulas y posiciones tra-
dicionales y ya probadas por las partes son
insatisfactorias para la solución de los pro-
blemas, por lo cual se deben pensar
nuevas fórmulas que permitan llevar la re-
lación a otros terrenos, en donde sea posi-
ble encontrar soluciones nuevas. Este
punto es importante pues muchas veces
las personas que tienen de continuo pro-
blemas con otras (su esposa, su hijo ma-
yor, la secretaria o el jefe), creen -erró-
neamente- que han ensayado "todas"
las posibles formas de manejar el proble-
ma, cuando en realidad un observador ex-
terno podría constatar que las posiciones
o fórmulas ensayadas no pasan de media
docena y aun menos.
La falta de creatividad, el temor a lo
nuevo y el anclaje en la tradición, hacen
que el conflicto se mantenga vivo y aun que
se empeore, cuando por ejemplo se involu-
cra a otras personas originalmente no par-
ticipantes (la suegra, los demás hijos, los
tíos u otros jefes. otros clientes. etc.).
Una de las más efectivas maneras de
introducir elementos nuevos en el manejo
productivo del conflicto es la práctica con-
sistente en mirar el problema desde el
punto de vista del otro. Esto es difícil pues,
como mínimo, supone abandonar por un
momento nuestros propios puntos de vista
-tan apreciados por nosotros- para
arriesgarnos a un terreno que se nos pa-
rece pleno de incertidumbre y amenazas.
Cuando uno se obliga a ver las cosas como
el otro las ve, a tratar de entender los sen-
timientos del otro, a comprender sus reac-
ciones, empieza a ver el problema desde
puntos de vista inesperados. Muchas
veces esta práctica conduce a solucio-
nes eficaces. que además facilitan el com-
promiso de las personas involucradas.
Pero, ¿cómo se logra esto? Una de las
maneras más efectivas es la de buscar en-
tender el sentido de las palabras que la otra
persona pronuncia. repitiéndolas en térmi-
nos similares, hasta estar seguros de haber
entendido su verdadero significado, o
mejor, el significado que nuestro interlo-
cutor desea dar a sus palabras. Buena par-
te de los conflictos de las personas, se deri-
va de palabras mal entendidas, o mal in-
terpretadas.
Cuando yo me obligo a mi mismo a en-
tender lo que Ud. me dice, debo por un mo-
mento suspender mi propia opinión y Juicio,
dejar de escucharme a mi mismo, calmar
mi rabia o mi resentimiento, o mi culpa, y
buscar captar en su totalidad el mensaje
que el otro me envía. La comunicación no
verbal (los gestos, las miradas, las poses
corporales, el acercamiento o el alejamien-
to, etc.). También entrega significados muy
importantes, que merecen ser considera-
dos. Si atendemos con interés -y de forma
responsable- a lo que el otro dice, si bus-
camos ver la forma en que lo dice, enten-
der el significado de sus emociones, de los
gestos de las manos y sus palabras, podre-
mos de verdad comunicarnos.
Esta actitud de escucha activa, permite
algo muy importante y es dar a entender a
la otra persona que sus palabras son en
verdad valiosas para nosotros, que enten-
demos sus reacciones a esta situación,
que somos capaces de ponernos en su
lugar, así no necesariamente estemos de
acuerdo con esa persona. Esto "desarma"
los espíritus y pone a las partes en ánimo
de buscar acuerdos, respetando las dife-
rencias, aceptando los sentimientos y re-
conociendo la legitimidad de las deman-
das del otro.
Finalmente, en el proceso de búsqueda
de acuerdos, es conveniente establecer
unos criteríos objetivos que deben consi-
derarse por parte de las personas, antes de
recordar una solución o una serie de solu-
ciones Estos criterios permitirán evaluar
las alternativas de acuerdo y ver si son fac-
tibles, si representan un compromiso viable
y si ofrecen más beneficios que riesgos.
Por ejemplo, una pareja díscute acerca del
problema que tiene con relación a la edu-
cación de los hiJos Se trata de un desa-
cuerdo acerca de quién impone los casti-
gos (siempre el papá) y de quién concede
los permisos (síempre la mamá) Ambos
tienen intereses en Juego el papá tiene el
cariño de los hijos y no desea perderlo:
tiene además el respeto de su esposa y
quiere mantenerlo, pero sus hijos le temen,
buscan burlar su autoridad yeso le moles-
ta. Por su parte la esposa cree que su
esposo es quien debe ser "firme" y que a
ella le corresponde "mediar" entre él y sus
hijos, y ella misma cree ser "muy blanda"
para castigar o reprender a los hiJOS.
Ambos están asumiendo posiciones de
conflicto, que los enfrentan uno al otro,
sin llegar a soluciones
Si esta pareja empieza a comunicarse de
forma productiva puede analizar conJun-
tamente el problema que tiene entre
manos, en lugar de culparse mutuamente.
Este enfoque le permitirá, por ejemplo,
entender que el problema no es "la forma
como tú educas (o malcrias ... ) a nuestros
hijos" o "tu tendencia a dejarles hacer lo
que les dé la gana", o cosas por el estilo
demasiado generales y acusadoras como
para ser el punto de partida de una rela-
ción positiva. Si se da el diálogo, si sepa-
ran el problema de la persona, si trabajan
con base en los Intereses, podrán encon-
trar que sólo con referencia a la disciplina
en la casa, específicamente lo relaCionado
con el desempeño académico, es en don-
de se producen conflictos y no en otras
áreas (la higiene, las horas de comida, los
hábitos de vestido, las relaciones entre
hermanos, etc) Esto permite restringir la
zona del conflicto y hacerlo más maneJa-
ble. Permite también de forma conjunta,
encontrar solUCiones creativas que permi-
tan mantener la satisfacción de los intere-
ses involucrados y entender las percep-
ciones (yo creo que tÚ.lo que pasa es que
siempre qUieres etc)
Algunos de los criterios que permiten
valorar las alternativas de solución en este
ejemplo, pueden ser: la solución que en-
contraremos deberá permitir ensayar nue-
vos comportamientos, no debe deteriorar
sino fortalecer nuestra relación de pareja,
deberá contar con la opinión de los hilOS,
no conSiderará la opiníon de tu mamá, no
entrar en conflicto con el estilo educativo
del colegiO, etc
Este último elemento, los criterios, son
las condiciones contra las cuales se com-
pararán y evaluarán las alternativas de
solución que las personas desarrollen: las
mejores solUCiones serán aquellas que en
mayor grado cumplan con los criteriOS es-
tablecidos
Tenemas entonces como resumen, los
elementos que ayudan a una mejor com-
prenSión y manejo de los conflictos
1. La comunicación se fundamenta en la
presencia de necesidades o sea inte-
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reses (algo que tengo y qUiero conser-
var, o algo que no tengo y deseo conse-
guir.
2 Parte importante de la comunicación es
la intención de producir algún cambio
en la otra persona cambio de conocI-
mientos, actitudes o creencias
3 Las personas satisfacen sus Intereses
en función de la calidad y cantidad de
relaciones humanas que establezcan
con otras personas Esta relación es la
única vía para satisfacer nuestros Inte-
reses.
4 Cuando los intereses son opuestos o
antagónicos (o sea se perciben así),
surge la posibilidad de un conflicto.
5 El conflicto se caracteriza por la pre-
sencia de Intereses y de posIciones o
actitudes que las personas asumen en
defensa de esos Intereses Las actitu-
des son el síntoma la causa son los in-
teres
6 Es mejor -más productivo y conve-
niente para las partes- buscar esta-
blecer acuerdos con base en los intere-
ses y no sólo con base en las POSICIO-
nes
7 La comunicación y la comprensión de lo
que el otro dice ~y de lo que no dlce-
crea una buena base para conocer
nuestros Intereses y para buscar, con-
Juntamente, fórmulas creativas que nos
permitan llegar a un acuerdo viable y
permanente en el tiempo.
Hemos VistO entonces una manera de
entender el problema Involucrado en los
conflictos. El desarrollo del hombre se da
mediante la continua solución de contra-
diCCiones entre sus deseos y las eXigen-
cias que la realidad social le plantea. Se
concluye por tanto que una mejor vía de
desarrollo se da siempre que meloremos
nuestra capacidad de llegar a establecer y
mantener acuerdos creativos y de mutuo
beneficio
Tenemos hasta el momento algunas
ideas centrales que es conveniente recor-
dar El desarrollo del ser humano se da
siempre enmarcado en un contexto social
y cultural, que propone a las personas en
las diferentes etapas de su vida una serie
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de retos y tareas, que deben ser cumpli-
das para avanzar en el proceso de sociali-
zación Este proceso, en lo fundamental, se
orienta a lograr que las personas involu-
cren y asuman como propios los valores de
la sociedad, de manera que aprendan a
satisfacer sus necesidades o Intereses en
lunclón de su relaCión con otras personas,
logrando además simultáneamente, dar
también sallsfacclón a las expectativas de
los demás
En el mediO familiar, escolar y laboral, se
ofrecen Innumerables ocasiones de
confrontar nuestras necesidades con los
Intereses de otras personas, por lo cual se
vuelve crítica la habilidad que cada perso-
na desarrolle para establecer y mantener
acuerdos creativos con otras personas La
continua búsqueda de satistacclón de ne-
cesidades, se propicia gracias a la rela-
ción Interpersonal que se establece con
otros seres humanos, y es en virtud de esta
relación que se establecen ciertas reglas
del juego que determinan la liCitud y legiti-
midad de ciertos comportamientos orien-
tados a la satisfacción de estos intereses
La eXistencia de intereses opuestos o
antagónicos, hace que se presente la posi-
bilidad de conflictos, los cuales deben ser
adecuadamente maneJados para facilitar
la búsqueda de fórmulas de acuerdo, que
satisfagan a las partes. Este proceso en la
medida que sea creativo permitirá a las
personas ensayar nuevos comportamien-
tos, diferentes a los que han sostenido en el
pasado el conflicto, que permitan en un
proceso de continua comunicación el
mutuo conocimiento de las mOllvaciones
Involucradas. De esa forma la búsqueda de
acuerdos estimula el desarrollo integral de
las personas y forlalece, en última instan-
Cia, la capacidad de los grupos sociales
para satisfacer, con recursos escasos, las
necesidades de los seres humanos.
En esta perspectiva se Vislumbra que la
habilidad que logremos desarrollar en las
personas para satisfacer las legítimas
aspiraCiones de la gente, representa un
propósito valiOSO en los contextos fami-
liares, académicos '/ laborales. El lideraz-
go puede precisamente ser entendido baja
esta perspectiva, pues una de las cualida-
des que de forma natural se asocian a ese
fenómeno SOCial, es aquella que permite
al líder colocarse en una posición estraté-
gicamente relevante frente a sus seguido-
res, al plantearse a sí mismo como la mejor
alternativa que el grupo tiene para buscar
la satisfacción de sus intereses.
El liderazgo es entonces, entre muchas
otras posibles aproximaciones, una cuali-
dad asociada estrechamente a la
búsqueda de acuerdos, pues permite al
líder, mediante su actuación, conocer las
expectativas de sus seguidores y desa-
rrollar formas innovadoras de buscar su
satisfacción. En este sentido, el liderazgo
se presenta como una alternativa de
comportamiento que no necesariamente
está ligada a determinada posición jerár-
quica en una organización, por ejemplo la
de ser "jefe", puesto que continuamente
estamos interactuando con grupos, cuyos
intereses podemos buscar satisfacer.
¿Cómo logra el líder esta actuación?
Una de las primeras cosas que un líder
debe aprender a desarrollar, es su habili-
dad para comunicarse de forma perma-
nente y completa con las personas, man-
teniendo su constante presencia con la
gente, acompañándolos en sus actuacio-
nes, atendiendo a sus inquietudes, anali-
zando sus motivaciones, apoyando sus
debilidades y construyendo sobre sus for-
talezas.
Esta comunicación requiere que ellider
dedique un tiempo para dicha actividad,
manteniendo un contacto cara a cara con
las personas (sean subalternos, hijos,
compañeros de trabajo o clientes) que les
permita aprovechar la oportunidad, que co-
tidianamente surjan y ganarse el respe-
to y la admiración de los demás al demos-
trar su auténtico interés en ayudarle a
cumplir con sus objetivos y propósitos vi-
tales.
El líder tiene entonces entre sus cualida-
des, la de ser capaz de desarrollar fórmu-
las de acuerdo que permitan a la gente in-
terrelacionar sus intereses y satisfacerlos
de la mejor forma posible. Es además el
líder un buen critico de la conducta de las
personas, pues actúa como un sabio
consejero que sin hacer sentir mal a la
gente, la confronta con sus propios com-
portamientos y con las consecuencias de
dicha actuación, para ayudarles a encon-
f-F·
trar nuevas formas de actuación que les
sean de mayor beneficio Para esto el líder
es específico en sus criticas, en lugar de
hacer afirmaciones generales y vagas que
en nada ayudan a los propósitos de cam-
bio de las personas. Así, por ejemplo, en lu-
gar de decirle a alguien que "es muy pere-
zoso, desinteresado y desleal con la em-
presa", puede pensar en cuáles son los
comportamientos específicos de la per-
sona que el considera deben ser modifi-
cados: luego busca identificar cuál es la
razón que la persona tiene para actuar
como lo hace, o sea cuáles son los inte-
reses que están siendo protegidos con
esos comportamientos. Luego el líder se
ocupa (se pre-ocupa) de conocer si el
cambio de conducta representa para la
persona algún beneficio, o si por el con-
trario le enfrentará a riesgos de incertidum-
bres. Busca también definir cuál puede ser
la mejor manera para comunicarle a la
persona las opiniones del líder, diferen-
ciándolas de los hechos, de forma que la
persona en lugar de sentirse atacada o
irrespetada como ser humano, proceda a
buscar entender el mensaje que se trans-
mite. para ver qué puede haber de nuevo o
de positivo en lo que se le pide.
El líder que sigue estas normas sencillas
en su critica, logrará mostrarse ante los
demás como una ayuda y no como un
obstáculo, como un aliado y no como un
salvador o un perseguidor y finalmente, lo-
grará estimular en los demás la capacidad
de solucionar sus propios problemas, sin
estimular una dependencia excesiva de la
ayuda externa.
También en la vida familiar se puede
eJercer un sano liderazgo que estimule el
crecimiento psicológico de la pareja y de
los hiJOS. En la familia son múltiples las
ocasiones en las que los intereses de los
miembros entran en contradicciones
dando origen a conflictos. Las necesida-
des de la mujer -en la relación de pare-
Ja- son muy diferentes a las necesidades
de su compañero, y las formas de satisfa-
cer dichas necesidades son también muy
distintas. Sí el cónyuge persiste en querer
hacer privilegiados sus propios intereses.
ignorando y atropellando las necesidades
de la otra parte, invita a su pareja a asumir
actitudes de revancha, agresión y chanta-
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je emocional, que tarde que temprano ter·
mina afectando también la relación con los
hijos
La pareja debe mantener un espacio
psicológico en el cual puedan disfrutar de
su intimidad, resolver sus diferencias sin la
presencia de "testigos" (los hijos, la sue-
gra, los tíos, etc.) y comunicarse de manera
completa, abierta y permanente.
Aquí el liderazgo bien puede consistir en
crear esos momentos de intimidad en los
cuales la pareja trate sus asuntos sin inter·
ferencias, basados en la mutua confianza y
el auténtico interés en la obtención de
acuerdos viables y permanentes. En el te·
rreno de las relaciones sexuales es quizás
donde es más necesaria esta actitud de
mutua satisfacción de expectativas, pues
nuestra tradición de machismo, mezclada
con una Infortunada confusión entre la
información y la educación sexual hace
que el tema no sea abordado por la pareja.
prefiriendo el hombre satisfacer sus nece-
sidades sexuales con otra persona, frus-
trando así la posibilidad de enriquecer su
relación matrimonial
Esta perspectiva nos muestra entonces
cómo algunos de los componentes de lide-
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razgo se relacionan estrechamente con el
desarrollo psicológico de las personas, al
propiciar estimular que las personas rela-
cionadas con el líder. adquieran habilida-
des para obtener acuerdos creativos que
les permitan alcanzar sus propósitos en la
vida y colaborar al mismo tiempo, dentro de
un esquema de responsabilidad social,
para que otros también alcancen sus me-
tas vitales.
OJalá estas notas hayan servido para
esllmular en quienes las lean una actitud
positiva hacia la posibilidad real que tene-
mos todos de participar activamente en el
progresivo mejoramiento de nuestras con-
diCiones de vida, partiendo del primer y
más grande cambio al que podemos aspI-
rar y que no es otro que nuestro cambio
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